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ABSTRAK 
Perubahan dan perkembangan zaman yang terjadi dewasa ini menunjukan pada 
kecenderungan yang cukup memprihatinkan. Praktik atau aktivitas hidup yang 
dijalani umat manusia khususnya di Indonesia menunjukan kecenderungan pada 
aktivitas yang banyak meninggalkan nilai-nilai atau etika keislaman, terutama dalam 
dunia bisnis. Perusahaan tertuntut untuk bersaing dengan keras bagaimana cara 
memasarkan dan mendistribusikan produk atau jasa secara tepat dan sempurna 
dengan tidak mengabaikan kepuasan dan kepercayaan konsumen terhadap produk dan 
jasa yang ditawarkan. 
Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research) dengan 
menggunakan pendekatan metode deskriptif-kualitatif. Dalam pengumpulan data, 
penulis menggunakan metode observasi, wawancara, dan dokumentasi. Teknik yang 
digunakan untuk menganalisis data adalah analisis kualitatif model interaktif yang 
dilakukan selama dan setelah kegiatan pengumpulan data dilakukan. Kegiatan ini 
meliputi reduksi data (data reduction), penyajian data (display data), dan penarikan 
kesimpulan/verifikasi (conclusion drawing/verification). 
Berdasarkan hasil penelitian, strategi marketing yang dilakukan PT Lestari Jaya 
dalam meningkatakn volume penjualan meliputi 4 aspek, yaitu: 1) aspek produk 
adalah dengan cara selalu menjaga mutu dan standar kualitas produk, menunjukan 
izin resmi pada produk, dan inovasi produk; 2) aspek harga adalah dengan cara 
memberikan harga yang terjangkau, menerima pembayaran tempo, dan pembayaran 
giro; 3) aspek distribusi adalah dengan cara adanya outlet-outlet yang tersebar 
diberbagai daerah, terdapat pos-pos distribusi atau gudang yang tersebar; 4) aspek 
promosi adalah dengan cara diskon dan potongan harga, penukaran bungkus kosong, 
bonus pada produk tertentu, pemberian hadiah. 
Dalam perspektif etika bisnis Islam, etika pemasaran adalah bagaimana cara 
aktivitas perencanaan, pelaksanaan, dan pengawasan dalam melakukan pemasaran 
dilakukan dengan benar dan tidak menyimpang, sehingga dalam pasar terjadi 
kepuasan pasar, pasar dalam hal ini adalah konsumen. Ketika kepuasan pasar terjadi 
maka disitu telah ada kondisi yang saling ridho dan rahmat antara penjual dan 
pembeli. Karena terdapat asas saling menguntungkan melalui pemanfaatan produk, 
harga, distribusi, dan promosi. 
Kata kunci: strategi, marketing, loyalitas konsumen, etika bisnis Islam. 
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 
 
Transliterasi kata-kata Arab yang dipakai dalam penyusunan skripsi ini 
berpedoman pada Surat Keputusan Bersama antara Menteri Agama dan Menteri 
Pendidikan dan Kebudayaan R.I. Nomor 158 Tahun 1987 dan Nomor 
0543b/U/1987 tanggal 10 September 1987 tentang Pedoman Transliterasi Arab-
Latin dengan beberapa penyesuaian menjadi berikut: 
Konsonan Tunggal 
Huruf Arab Nama Huruf Latin  Nama 
ا alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan 
ب ba’ b be 
ت ta’ t te 
ث s\a s\ es (dengan titik di atas) 
ج jim j je 
ح h}a h} ha (dengan titik di bawah) 
خ kha’ kh ka dan ha 
د dal d de 
ذ z\al z\ ze (dengan titik di atas) 
ر ra’ r er 
ز zai z zet 
س sin s es 
ش syin sy es dan ye 
ص s}ad  s} es (dengan titik di bawah) 
ض d{ad d{ de (dengan titik di bawah) 
ط t}a’ t} te (dengan titik di bawah) 
ظ z{a’ z{ zet (dengan titik di bawah) 
ع ‘ain ‘ koma terbalik ke atas 
غ gain g ge 
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ف fa’ f ef 
ق qaf q qi 
ك kaf k ka 
ل lam l ‘el 
م mim m ‘em 
ن nun n ‘en 
و wawu w w 
ه ha’ h ha 
ء hamzah ' apostrof 
ي ya’  y ye 
 
Konsonan Rangkap karena Syaddah ditulis rangkap 
 ditulis muta‘addidah 
 ditulis ‘iddah 
 
Ta’marbu>t}ah di akhir kata bila dimatikan tulis h 
 ditulis h}ikmah 
 ditulis jizyah 
(Ketentuan ini tidak diperlakukan pada kata-kata arab yang sudah diserap ke 
dalam bahasa Indonesia, seperti zakat, shalat dan sebagainya, kecuali bila 
dikehendaki lafal aslinya) 
a. Bila diikuti dengan kata sandang ”al” serta bacaan kedua itu terpisah, maka 
ditulis dengan h. 
 ditulis Kara>mah al-auliya>’ 
 
b. Bila ta’marbu>t}ah hidup atau dengan harakat, fath}ah atau kasrah atau d}ammah 
ditulis dengan t. 





fath}ah ditulis a 
 
kasrah ditulis i 





Fath}ah + alif ditulis a> 
  ditulis ja>hiliyah 
2
2. 
Fath}ah + ya’ mati ditulis a> 
  ditulis tansa> 
3
3. 
Kasrah + ya’ mati ditulis i> 
  ditulis kari>m 
4
4. 
D}ammah + wa>wu mati ditulis u> 





Fath}ah + ya’ mati ditulis ai 
  ditulis bainakum 
2
2. 
Fath}ah + wawu mati ditulis au 
  ditulis qaul 
 
Vokal Pendek yang berurutan dalam satu kata dipisahkan dengan apostrof 
 ditulis a’antum 
 ditulis u’iddat 





Kata Sandang Alif + Lam 
a. Bila diikuti huruf Qamariyyah 
 ditulis al-Qur‘a>n 
 ditulis al-Qiya>s 
 
b. Bila diikuti huruf Syamsiyyah ditulis dengan menggunakan huruf 
Syamsiyyah yang mengikutinya, serta menghilangkannya l (el)nya 
 ditulis as-Sama>’ 
 ditulis asy-Syams 
 
Penulisan kata-kata dalam rangkaian kalimat 
Ditulis menurut bunyi atau pengucapannya. 
 ditulis zawi> al-furu>d’ 
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A. Latar Belakang Masalah 
Perubahan dan perkembangan zaman yang terjadi dewasa ini 
menunjukan pada kecenderungan yang cukup memprihatinkan. Praktik atau 
aktivitas hidup yang dijalani umat manusia khususnya di Indonesia 
menunjukan kecenderungan pada aktivitas yang banyak meninggalkan nilai-
nilai atau etika keislaman, terutama dalam dunia bisnis. 
Persaingan bisnis yang luar biasa bebasnya telah terjadi dalam sirkulasi 
kehidupan pada masa kekinian. Entah dalam ruang lingkup dunia bisnis 
secara makro, maupun ruang lingkup bisnis secara mikro. Kondisi yang 
demikian membuat para perusahaan dari seluruh penjuru dunia berpikir keras 
untuk tetap eksis dalam lingkarannya agar tidak tersingkir dari persaingan 
tersebut. Dengan demikian, masing-masing perusahaan tertuntut untuk 
bersaing dengan keras melalui strategi-strategi yang dimiliki perusahaan demi 
mempertahankan eksistensi bisnis dan para konsumennya serta mampu 
menarik perhatian dan minat konsumen baru, yang nantinya dapat 
memberikan kontribusi positif terhadap usaha yang dikelola. 
Salah satu strategi yang harus ditekankan adalah bagaimana cara 
memasarkan dan mendistribusikan produk atau jasa secara tepat dan 
sempurna dengan tidak mengabaikan kepuasan dan kepercayaan konsumen 
terhadap produk dan jasa yang ditawarkan. Oleh karena itu, strategi bisnis 





untuk memilih produk dan tempat. Dari sini perusahaan dituntut untuk dapat 
berusaha sebaik mungkin menjaga kepercayaan konsumen dengan cara 
mempertahankan image yang baik dan terpercaya melalui penerapan etika 
dalam bertransaksi dan berhubungan dengan konsumen, sehingga bisnis yang 
dikelola tidak hanya berfokus pada keuntungan pribadi semata, melainkan 
memberi keuntungan yang berkah bagi usaha yang dilakukan. 
Etika dalam bisnis memang tidak bisa diabaikan begitu saja mengingat 
bisnis adalah suatu kegiatan yang berhubungan langsung dengan masyarakat 
dan bisnis merupakan suatu sistem dalam menawarkan barang atau jasa untuk 
memenuhi permintaan dan kebutuhan masyarakat.
1
 Konsumen yang 
keberadaannya sangat tidak terbatas, dengan strata yang sangat bervariasi 
juga menjadi penyebab produsen melakukan kegiatan pemasaran dan 
distribusi produk barang atau jasa dengan cara-cara yang se-efektif mungkin 
agar dapat mencapai konsumen yang sangat majemuk. Oleh karena itu, 
berbagai upaya dilakukan untuk mencapai sasaran tersebut.  
Upaya yang dilakukan tersebut kadangkala menjurus pada hal yang 
negatif, bahkan dari sejak awal dimulai dengan itikad tidak baik, antara lain 
memberikan informasi yang tidak benar, informasi yang menyesatkan, mutu 
atau kualitas yang rendah, bahkan cara-cara penjualan yang bersifat tidak 
baik. 
Fenomena yang terjadi sekarang ini, para pelaku bisnis lebih cenderung 
tidak memperhatikan masalah untung atau ruginya konsumen. Akan tetapi, 
                                                          
1





yang terpenting baginya adalah keuntungan pribadi yang sebesar-besarnya 
dan nantinya akan meningkatkan asset usaha itu sendiri tanpa memperdulikan 
apakah bisnis yang sedang dilakukannya itu merugikan pihak lain atau tidak.  
Dalam kegiatan pasar, pelaku usaha dan konsumen (pemakai barang 
dan jasa) sama-sama mempunyai kebutuhan dan kepentingan. Kepentingan 
pelaku usaha adalah memperoleh laba dari transaksi dengan konsumen, 
sedangkan kepentingan konsumen adalah memperoleh kepuasan dari segi 
harga dan mutu barang yang diberikan pelaku usaha. Sangat banyak peluang 
dalam menjadikan konsumen sebagai sasaran eksploitasi pelaku usaha yang 
secara sosial dan ekonomi memiliki posisi lebih kuat.
2
 Anggapan pelaku 
usaha, bisnis berjalan sebagai proses yang telah menjadi kegiatan manusia 
sebagai individu atau masyarakat dengan tujuan untuk mencari laba sebesar-
besarnya dan memenuhi keinginan serta kebutuhan hidupnya yang berada 
dalam situasi persaingan bebas. Oleh karena itu, bisnis dengan memasukan 




Upaya-upaya yang dilakukan tersebut seringkali lebih diperburuk oleh 
pandangan-pandangan atau lebih dikenal dengan istilah mitos-mitos bisnis itu 
sendiri, seperti “bisnis adalah kotor”, “sedikit berbohong dalam bisnis adalah 
wajar”, “bisnis dengan jujur tidak akan untung”, dan lain sebagainya. Oleh 
karena itu, menurut sebagian pelaku bisnis, bisnis tidak perlu etika. Sebagian 
                                                          
2
 Muhammad dan Alimin, Etika dan Perlindungan Konsumen dalam Ekonomi Islam 
(Yogyakarta: BPFE, 2004), hlm. 2. 
3





pelaku bisnis menyatakan bahwa dalam bisnis disertai berpikir dan berbuat 
moral adalah mustahil dan akan membuang-buang waktu saja.
4
 
Pandangan dan sikap bisnis yang demikian sangat merusak nilai-nilai 
bisnis yang sesungguhnya dalam lingkungan masyarakat. Masyarakat pada 
umumnya sangat mengharapkan para pelaku bisnis mengutamakan kebutuhan 
masyarakat dengan tidak mengabaikan etika dalam berbisnis. Oleh karena itu, 
pelaku bisnis dan masyarakat hendaknya menjaga hubungan baik melalui 
penerapan nilai-nilai etika dalam berbisnis seperti kejujuran, kesopanan, dan 
rasa tanggung jawab yang tinggi.
5
 
Dalam situasi pasar yang demikian, fungsi pemasaran tidak bisa 
dilepaskan dari fungsi bisnis itu sendiri. Sebab pemasaran merupakan 
aktivitas perencanaan, pelaksanaan, dan pengawasan atas program-program 
yang dirancang untuk menghasilkan transaksi melalui target-target yang 
sudah menjadi program sebuah perusahaan. Hal ini bertujuan untuk 
menguasai semua segmen yang ada dalam sebuah pasar guna memenuhi 
kebutuhan perorangan atau kelompok berdasarkan asas saling 
menguntungkan melalui pemanfaatan produk, harga, promosi, dan distribusi. 
Oleh sebab itu, apapun yang dilakukan oleh aktivitas pemasaran adalah 
berorientasi kepada kepuasan pasar. Kepuasan pasar dalam pengertian di sini 
adalah kondisi saling ridha serta rahmat antara pembeli dan penjual atas 
transaksi yang dilakukan dalam aktivitas jual beli dalam sebuah pasar. 
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Dengan adanya keridhaan ini, maka akan menjadi aktivitas dalam sebuah 
pasar yang akan tetap berjalan dan berlangsung normal, serta memberikan 
pengaruh yang besar terhadap kelangsungan produk-produk perusahaan 
dalam jangka waktu yang panjang.
6
 
PT Lestari Jaya merupakan perusahaan obat tradisional yang pertama di 
Banyumas dan berlokasi di Desa Bangsa, Kecamatan Kebasen, Kabupaten 
Banyumas. Perusahaan ini didirikan oleh pasangan suami istri yaitu H. Hadi 
Suwarno dan Hj. Siti Halimah Suwarno dan pertama kali beroperasi pada 
tahun 1992. Salah satu tujuan dari perusahaan adalah untuk memenuhi 
kebutuhan masyarakat akan jamu jawa asli atau jamu tradisional, di mana 
perusahaan ini telah memproduksi lebih dari 50 macam jamu, di antaranya 
jamu jahe gingseng, jahe telor, jamu wayang, jamu stop angin, dan jenis jamu 
yang lainnya 
Pada tahun 2009, PT Lestari Jaya mendirikan PT Lestari Jaya Food 
yang berpusat di Banyumas yang khusus bergerak dalam bidang pengolahan 
mie kering. Divisi mie kering merupakan divisi terbesar di PT Lestari Jaya 
dan pabriknya hanya di Banyumas. Hal ini bertujuan agar produk yang 
dihasilkan cukup didistribusikan ke wilayah sekitar kota pabrik berada, 
sehingga produk dapat diterima oleh konsumen dalam keadaan segar serta 
membantu program pemerintah melalui pemerataan tenaga kerja lokal.
7
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Dalam memasarkan produknya, dilakukan dengan cara mentargetkan 
penjualan agar memperoleh keuntungan sebanyak-banyaknya tanpa melihat 
kualitas produk yang dipasarkan. Hal ini dapat dilihat bahwa para karyawan 
dalam memasarkan produknya tanpa mempertimbangan produk yang 
ditawarkan masih baik atau tidak. Selain itu, banyak produk yang ditawarkan 
mempunyai kualitas yang kurang bagus dan tiruan karena banyak kemiripan 
dengan produk pesaingnya yang sudah banyak beredar di pasaran, sehingga 
dalam pemasarannya pun kurang transparan dan cenderung menyamakan 
dengan produk-produk saingannya. Padahal etika dalam berbisnis hendaknya 
produk yang ditawarkan terjamin mutu dan kualitasnya, tanpa mengandung 
unsur kedzaliman. Dengan demikian, akan berdampak pada loyalitas 
konsumen dalam menggunakan produk-produk yang ditawarkan tersebut. 
Berdasarkan latar belakang di atas, maka penulis tertarik untuk 
melakukan penelitian dengan judul “Strategi Marketing dalam 
Meningkatkan Volume Penjualan Perspektif Etika Bisnis Islam (Studi 
Kasus pada PT Lestari Jaya Kebasen Banyumas)”. 
B. Definisi Operasional  
Untuk menghindari kesalahpahaman terhadap pemahaman judul di atas, 
maka penulis perlu menjelaskan istilah sebagai berikut: 
1. Strategi Pemasaran 
Strategi pemasaran adalah kumpulan petunjuk dan kebijakan yang 
digunakan secara efektif untuk mencocokan program pemasaran (produk, 







 Menurut Tull dan Kahle mendefinisikan strategi pemasaran 
adalah sebagai alat fundamental yang direncanakan untuk mencapai 
tujuan perusahaan dengan mengembangkan keunggulan bersaing yang 
berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki dan program pemasaran 
yang digunakan untuk melayani pasar sasaran.
9
 Dalam penelitian ini, 
strategi marketing yang dimaksud adalah strategi marketing mix untuk 
meningkatkan volume penjualan di PT Lestari Jaya yaitu dengan strategi 
produk, strategi harga, strategi distribusi dan strategi promosi. 
2. Volume Penjualan 
Penjualan didefinisikan sebagai program yang terdiri atas berbagai 
kegiatan pemasaran yang berusaha memperlancar dan mempermudah 
penyampaian barang dan jasa dari produsen kepada konsumen, sehingga 
penggunaannya sesuai dengan yang diperlukan (jenis, jumlah, harga, 
tempat dan saat dibutuhkan).
10
 Dan volume disini adalah tingkat 
penjualan. Dalam penelitian ini, yang dimaksud dengan volume 
penjualan adalah tingkat penjualan produk di PT Lestari Jaya dalam 
melakukan pemasarannya. 
3. Etika Bisnis Islam 
Etika adalah bidang ilmu yang bersifat normatif karena berperan 
menentukan apa yang harus dilakukan atau tidak dilakukan oleh seorang 
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 Dan bisnis mengutip Straub, Alimin (2004), bisnis adalah 
suatu organisasi yang menjalankan aktivitas produksi dan penjualan 
barang dan jasa yang diinginkan oleh konsumen untuk memperoleh 
profit.
12
  Islam merupakan agama yang komprehensif dan universal. 
Dikatakan komprehensif, karena Islam mengatur seluruh aspek 
kehidupan manusia. Universal karena daya berlakunya tidak terbatas oleh 
waktu dan tempat. Masalah bisnis, perdagangan, atau perniagaan, atau 
perekonomian merupakan salah satu bidang muamalah.
13
 Etika bisnis 
adalah aturan-aturan yang menegaskan suatu bisnis boleh bertindak dan 
tidak boleh bertindak, dimana aturan-aturan tersebut dapat bersumber 
dari aturan tertulis maupun aturan yang tidak tertulis.
14
 Dalam penelitian 
ini, menggunakan pendekatan konsep etika pemasaran dan konsep 
aksioma etika Islam pada strategi marketing yang dilakukan oleh PT 
Lestari Jaya dalam meningkatkan volume penjualan. 
Berdasarkan penelusuran istilah kata kunci di atas, maka yang 
dimaksud penelitian yang berjudul “Strategi Marketing dalam 
Meningkatkan Volume Penjualan Perspektif Etika Bisnis Islam (Studi 
Kasus pada PT Lestari Jaya Kebasen Banyumas)” adalah tindakan 
strategi marketing yang dilakukan oleh PT Lestari Jaya dalam 
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meningkatkan volume penjualan dilihat dari perspektif etika bisnis  
Islam. 
C. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan sebelumnya, maka 
yang menjadi masalah pokok dalam penelitian ini, yaitu: 
1. Bagaimana upaya yang dilakukan PT Lestari Jaya dalam meningkatkan 
volume penjualan? 
2. Bagaimana strategi marketing dalam meningkatkan volume penjualan di 
PT Lestari Jaya perspektif etika bisnis Islam? 
D. Tujuan dan Kegunaan Penelitian 
1. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian yang 
hendak dicapai adalah sebagai berikut: 
a. Untuk mengetahui upaya-upaya yang dilakukan PT Lestari Jaya 
terhadap peningkatkan volume penjualan.   
b. Untuk mengetahui strategi marketing yang dilakukan oleh PT Lestari 
Jaya dalam meningkatkan volume penjualan perspektif etika bisnis 
Islam. 
2. Kegunaan Penelitian 
Adapun hasil dari penelitian secara umum diharapkan dapat berguna 
sebagai berikut: 





Secara teoritis penelitian ini diharapkan berguna sebagai suatu  
karya ilmiah yang dapat menunjang perkembangan ilmu 
pengetahuan dan dapat menjadi bahan informasi yang dapat 
mendukung bagi peneliti maupun pihak lain yang tertarik dengan 
penelitian tentang  strategi marketing yang dilakukan oleh PT Lestari 
Jaya dalam meningkatkan volume penjualan perspektif etika bisnis 
Islam. 
b. Secara Praktis 
Secara praktis penelitian ini diharapkan dapat dijadikan 
sebagai bahan masukan dan pertimbangan bagi pihak lembaga bisnis 
atau para pelaku bisnis khususnya PT Lestari Jaya dalam upaya 
meningkatkan kepuasan konsumen dalam pemakaian barang dan jasa 
dan nantinya akan meningkatkan volume penjualan pada produk PT 
Lestari Jaya. 
E. Kajian Pustaka 
Kajian pustaka adalah kegiatan mendalami, mencermati, menelaah dan 
mengidentifikasi pengetahuan, atau hal-hal yang telah ada untuk mengetahui 
apa yang ada dan yang belum ada.
15
 Oleh karena itu, pada bagian ini akan 
penulis kemukakan beberapa teori dan hasil penelitian yang relevan dengan 
penelitian ini. 
Muhammad dalam bukunya Etika Bisnis Islami menjelaskan bahwa 
bisnis tidak dapat dipisahkan dari aktifitas pemasaran. Sebab pemasaran 
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merupakan aktivitas perencanaan, pelaksanaan dan pengawasan atas 
program-program yang dirancang untuk menghasilkan transaksi pada target 
pasar, guna memenuhi kebutuhan perorangan atau kelompok berdasarkan 
asas saling menguntungkan, melalui pemanfaatan produk, harga, promosi, 
dan distribusi. Dalam hal ini mengarahkan bahwa orientasi pemasaran adalah 
pasar. Sebab pasar merupakan mitra sasaran dan sumber penghasilan yang 
dapat menghidupi dan mendukumg pertumbuhan perusahaan. Oleh karena 
itu, apapun yang dilakukan oleh aktivitas pemasaran adalah berorientasi pada 
kepuasan pasar. Kepuasan pasar adalah kondisi saling ridha dan rahmat antara 
pembeli dan penjual atas transaksi yang dilakukan. Dengan adanya keridhaan 
ini, maka membuat pasar tetap loyal terhadap produk perusahaan dalam 
jangka waktu yang panjang.
16
   
Danang Sunyoto dalam bukunya Manajemen Pemasaran menjelaskan 
bahwa strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh, 
terpadu dan menyatu di bidang pemasaran yang memberikan panduan tentang 
kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran 
suatu perusahaan. Dengan kata lain, strategi pemasaran adalah serangkaian 
tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usaha-
usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-masing 
tingkatan dan acuan serta lokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan 
dalam menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah. 
Salah satu unsur strategi pemasaran terpadu adalah strategi marketing mix 
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yang merupakan strategi yang dijalankan perusahaan yang berkaitan dengan 
penentuan bagaimana perusahaan menyajikan penawaran produk pada 
segmen pasar tertentu yang merupakan sasaran pasarnya agar bisa 
mempengaruhi reaksi para pembeli atau konsumen. Variabel marketing mix 
ini agar dapat di koordinasikan dalam melaksanakan program pemasaran 
secara efektif. Keempat unsur strategi marketing mix adalah strategi produk, 
strategi harga, strategi distribusi, dan strategi promosi.
17
  
Faisal Badroen, dkk dalam bukunya Etika Bisnis dalam Islam 
menjelaskan secara sederhana bahwa mempelajari etika bisnis dalam islam 
berarti mempelajari tentang mana yang baik/buruk, benar/salah dalam dunia 
bisnis berdasarkan kepada prinsip-prinsip moralitas. Etika bisnis dapat berarti 
pemikiran atau refleksi tentang moralitas dalam ekonomi dan bisnis. 
Moralitas disini, sebagaimana disinggung di atas berarti: aspek baik/buruk, 




Sonny Keraf dalam bukunya Etika Bisnis Tuntutan dan Relevansinya 
menjelaskan bahwa etika bisnis mempunyai prinsip-prinsip di antaranya 
pertama, prinsip otonomi, yaitu  sikap dan kemampuan manusia untuk 
mengambil keputusan dan bertindak berdasarkan kesadarannya sendiri 
tentang apa yang dianggapnya baik untuk dilakukan. Kedua, prinsip 
kejujuran, yaitu dalam kegiatan berbisnis sifat kejujuran adalah kunci 
keberhasilan, termasuk untuk bertahan dalam jangka panjang, dalam suasana 
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bisnis penuh persaingan yang kuat. Kejujuran terkait erat dengan 
kepercayaan, karena kepercayaan adalah aset yang sangat berharga bagi 
kegiatan bisnis. Sebaliknya, kepercayaan yang dibangun di atas dasar prinsip 
kejujuran merupakan modal dasar bagi keberlangsungan dan keberhasilan 
bisnis. Ketiga, prinsip keadilan, yaitu prinsip yang menuntut agar setiap 
orang diperlakukan secara sama sesuai dengan aturan yang adil dan sesuai 
dengan kriteria yang rasional objektif dan dapat dipertanggung jawabkan. 
Keempat, prinsip saling menguntungkan (mutual benefit principle), adalah 
prinsip yang menuntut agar bisnis yang dijalankan sedemikian rupa sehingga 
menguntungkan semua pihak. Kelima, prinsip integritas moral, prinsip ini 
merupakan tuntutan dan dorongan dari dalam diri pelaku dan perusahaan 
untuk menjadi yang terbaik dan dibanggakan.
19
 
Penulis juga mendapati hasil penelitian yang relevan tentang penerapan 
etika bisnis pada pemasaran, yaitu:  
Mochamad Yunus dalam skripsinya yang berjudul “Pengaruh Etika 
Bisnis Islam dan Kualitas Produk terhadap Loyalitas Konsumen (Studi Kasus 
pada UKM Bandeng Tandu Kendal)”. Pada penelitian ini menitikberatkan  
pada pengaruh etika bisnis Islam dan kualitas produk terhadap loyalitas 
konsumen di UKM Bandeng Tandu Kendal. Berdasarkan hasil penelitian 
yang dilakukan dapat disimpulkan bahwa variabel etika bisnis Islam dan 
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kualitas produk secara simultan berpengaruh signifikan terhadap loyalitas 
konsumen pada UKM Bandeng Tandu Kendal.
20
 
Adimas Fahmi Firmansyah dalam skripsinya yang berjudul “Praktek 
Etika Bisnis (Studi Kasus pada Toko Santri Syariah Surakarta)”. Membahas 
mengenai permasalahan etika yang diterapkan dalam kegiatan bisnis oleh 
sebuah lembaga bisnis yaitu pada Toko Santri Syariah yang dikaitkan dengan 
status hukumnya dalam pandangan Islam. Hasil penelitian yang dilakukan  
menunjukan bahwa kegiatan bisnis yang dilakukan oleh Toko Santri Syariah 
telah berjalan dengan apa yang diharapkan oleh Islam untuk  niat seorang 
wirausahawan muslim yang menyangkut niat dalam berbisnis, cara 
memperoleh laba untuk kemaslahatan hidupnya, serta tanggung jawab 
menyebarkan nilai-nilai Islam sehingga tercipta kemaslahatan hidup dunia 
dan akhirat. Selain itu, dari segi permodalan telah terbebas dari riba yang 
diharamkan dan tentunya mengenai dampak sosial untuk masyarakat yang 
dapat dilihat dalam menunaikan kewajiban membelanjakan harta dijalan 




Hafiz Juliansyah dalam skripsinya yang berjudul “ Faktor-Faktor yang 
Mempengaruhi Etika Bisnis Islam Pedagang Pasar Ciputat)”. Pada penelitian 
ini menitikberatkan pada analisis faktor-faktor yang mempengaruhi 
penerapan etika bisnis Islam pada pedagang pasar Ciputat. Faktor-faktor 
                                                          
20
 Mochamad Yunus, “Pengaruh Etika Bisnis dan Kualitas Produk terhadap Loyalitas 
Konsumen (Studi Kasus pada UKM Bandeng Tandu Kendal)”, Skripsi. Semarang: UIN Walisongo 
Semarang, 2015, hlm. 88. 
21
 Adimas Fahmi Firmansyah, “Praktek Etika Bisnis (Studi Kasus pada Toko Santri 





tersebut terdiri dari tauhid, keseimbangan, kehendak bebas, tanggung jawab, 
dan ihsan. Prosentase penerapan etika bisnis Islam pedagang pasar ciputat 
dari  sampel 84 kuesioner di peroleh hasil, yaitu 47,140 % (faktor ihsan, 
keseimbangan, dan tanggung jawab), dan 20,095% (faktor kehendak bebas 
dan tauhid). Dari nilai angka tersebut maka masih di anggap kurang 
tercapainya pelaksanaan faktor-faktor etika bisnis Islam. Maka dari itu, agar 
dapat menjalankan etika bisnis Islam yang berlandaskan pada Al Qur’an dan 
Hadis, pedagang di samping diberi kebebasan (free wiil), hendaknya ia 
memperhatikan keesaan Allah (tauhid), prinsip keseimbangan (tawazun = 
balance) dan keadilan (qist). Di samping tanggung jawab (responsibility) 
yang akan diberikan di hadapan Allah.
22
  
F. Sistematika Pembahasan 
Secara keseluruhan dalam penulisan skripsi ini, penulis membagi 
skripsi ini menjadi tiga bagian, yaitu bagian awal, bagian isi, bagian akhir. 
Bagian awal dari skripsi ini memuat tentang pengantar yang di 
dalamnya terdiri dari halaman judul, pernyataan keaslian, halaman 
pengesahan, nota dinas pembimbing, abstrak, pedoman transliterasi, kata 
pengantar, daftar isi, daftar tabel, daftar gambar, daftar singkatan, dan daftar 
lampiran. 
Bagian isi dari skripsi ini terdiri dari lima bab, di mana gambaran 
mengenai tiap bab dapat penulis paparkan sebagai berikut: 
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Bab I, merupakan pendahuluan yang memuat beberapa sub bab, yaitu 
latar belakang masalah, definisi operasional, rumusan masalah, tujuan dan 
kegunaan, kajian pustaka, dan sistematika pembahasan. 
Bab II, sebagai landasan teori yang membahas tinjauan umum terkait 
dengan konsep tentang konsep pemasaran, konsep volume penjualan dan 
konsep etika bisnis Islam. 
Bab III, merupakan metode penelitian yang meliputi jenis penelitian, 
lokasi dan waktu penelitian, sumber data, teknik pengumpulan data, serta 
teknik analisis data yang digunakan penulis dalam penelitian ini. 
Bab IV, merupakan hasil penelitian yang berisi tentang gambaran 
umum objek penelitian dan pembahasan serta penemuan-penemuan di 
lapangan yang kemudian dikomparasikan dengan apa yang selama ini ada 
dalam teori. Kemudian data tersebut dianalisis, sehingga mendapatkan hasil 
data yang valid dari penelitian yang dilakukan dalam PT Lestari Jaya. 
Bab V, merupakan penutup yang berisi tentang kesimpulan dan saran 
dari hasil penelitian yang dilakukan penulis. 
Pada bagian akhir, penulis cantumkan daftar pustaka yang menjadi 
referensi dalam penelitian skripsi ini, beserta lampiran-lampiran dan daftar 
riwayat hidup penulis. 






Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan dalam penelitian ini, maka 
penulis dapat menyimpulkan beberapa hal, antara lain: 
1. Upaya yang dilakukan PT Lestari Jaya dalam meningkatkan volume penjualan 
antara lain: 
a. Memberikan kemudahan-kemudahan ke konsumen 
b. Memberi pelayanan yang baik  
c. Membuat rangsangan-rangsangan bonus ke konsumen 
d. Membuktikan perusahaan resmi. 
2. Strategi marketing PT Lestari Jaya dalam meningkatkan volume penjualan 
antara lain: 
a. Aspek produk: Selalu menjaga mutu dan standar kualitas produk, 
menunjukan ijin resmi pada produk, Inovasi produk. 
b. Aspek harga: Memberikan harga yang terjangkau, menerima pembayaran 
tempo, bayaran giro. 
c. Aspek distribusi: Adanya outlet-outlet yang tersebar diberbagai daerah, 
terdapat pos-pos distribusi atau gudang yang tersebar. 
d. Aspek promosi: Diskon dan potongan harga, penukaran bungkus kosong, 
bonus pada produk tertentu, pemberian hadiah. 
81 
 
3. Strategi marketing dalam meningkatkan volume penjualan perspektif etika 
bisnis Islam adalah cara aktivitas perencanaan, pelaksanaan, dan pengawasan 
yang dilakukan dalam melakukan pemasaran supaya pemasaran itu dilakukan 
dengan benar dan tidak menyimpang, sehingga dalam pasar terjadi kepuasan 
pasar, pasar dalam hal ini adalah konsumen. Ketika kepuasan pasar terjadi 
maka disitu telah ada kondisi yang saling ridho dan rahmat antara penjual dan 
pembeli. Karena terdapat asas saling menguntungkan melalui pemanfaatan 
produk, harga, distribusi, dan promosi. 
B. Saran 
Dari kesimpulan di atas, maka penulis menyumbangkan beberapa saran 
sebagai bahan pertimbangan dan proses pengembangan lebih lanjut. Adapun 
saran-saran yang dimaksud di antaranya sebagai berikut: 
1. Pelaksanaan strategi pemasaran yang dilakukan PT Lestari Jaya sudah cukup 
baik, sehingga harus selalu dipertahankan dan ditingkatkan. Hal ini dapat 
dilakukan dengan cara memperbaiki sistem pemasaran yang dilakukan dengan 
membuat inovasi dan terobosan-terobosan pemasaran baru dalam 
meningkatkan loyalitas konsumen agar konsumen semakin loyal terhadap 
produk-produk PT Lestari Jaya. 
2. Perlu adanya peningkatan SDM dan penempatan staf di PT Lestari Jaya sesuai 
kemampuan yang dimiliki, sehingga dalam melaksanakan strategi pemasaran 
yang dilakukan dapat berjalan dengan lebih optimal. 
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3. Sebaiknya PT Lestari Jaya menambah jumlah pos-pos distribusi dari pos-pos 
yang ada sekarang ini supaya pendistribusian barang lebih efektif dan efisien. 
4.  PT Lestari Jaya hendaknya menambah kembali karyawan pemasaran untuk 
meningkatkan penjualan produk, dengan peningkatan produk maka akan 
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